Tema 2 EL PROCESO DE COMPRAS 1I°AyF

2.1 EL PROCESO DE COMPRAS:

El departamento de compras es el encargado deirrémsb solicitudes de los materiales
necesarios, de buscar los proveedores adecuadosegliar las gestiones oportunas para que lleguen
a los inventarios de la empresa. Consta de lagesigs fases:

» Planificacion de las comprasConsiste en hacer un estudio anticipado de lassidades; de
esta forma puede informarse sobre los productstesxes en el mercado y estar preparado
antes de que surja la necesidad.

» Analisis de las necesidadedkecibe de los distintos usuarios internos (falgiin, almacén,
ventas...) los boletines de solicitud de materialemaliza la prioridad de las peticiones para
tramitar su gestion.

» Solicitud de ofertas y presupuestasCuando se trata de una compra de alto coste o se
adquiere por primera vez un producto, la solicdadfertas y presupuesto es un paso obligado
para evitar tomar decisiones que pueden afectaeadnomia de la empresa.

» Evaluacion de las ofertas recibidasUna vez recibidas las ofertas hay que estudjarlas
analizarlas, compararlas.

» Seleccion del proveedorLos factores que se comparan durante la fasesldecgdn son el
precio, la calidad, las condiciones y las gararg&sonales de la empresa que suministrara el
producto.

» Negociacion de las condicione®urante esta fase se comentan y especifican @gountos
de la oferta que pueden ser negociables, como Hédad minima y maxima de venta
establecida por el proveedor, la forma de pagemmdlalaje, la fecha de entrega, el servicio, etc.

» Solicitud del pedida Cuando el comprador y el vendedor han llegadm aawerdo deben

formalizar un documento de comprometa a ambasp&tte documento puede ser el contrato
de compraventa o un pedido en firme.

» Seguimiento del pedido y los acuerdo<€l seguimiento se hace para verificar que hemos
recibido todo el material solicitado, que se cqroegle a las caracteristicas detalladas en el
pedido y que se ha suministrado a tiempo

No obstante, al desarrollar cada una de las fas@aprobaremos que el ciclo de compras no
tiene el mismo tratamiento en todas las empressisaygunas compras no se cumplen todas las fases.

2.1.1 TIPOS DE COMPRAS

Las compras tienen su origen en las necesidadesay gueden ser:
®» Compras especialesTienen lugar cuando hay que adquirir bienes de psogjemplo, un

ordenador, una maquina, mobiliario, etc, no compamateriales para transformar o articulos
para la venta.
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La caracteristica general de estas compras edaguwersion es grande y la decision de
compra es consultada. Cuando la empresa necesjtérindina maquina para la seccion de
fabricacion, las decisiones de las compra las toreatre el director comercial, un
representante del departamento técnico y ungeptante del departamento financiero.

®» Compras anticipadas.:Cuando las compras se realizan antes de que aungcksidad, que
tendra lugar a medio o largo plazo. La compra gada es una estrategia que se puede aplicar
en articulos basicos o con algunos tipos de meigaBtcomprador se anticipa a la necesidad
cuando conoce qué y cuanto necesitara comprarfatusd.

También podemos anticipar la compra cuando se anlamsubida del precio de un producto;
en este caso, se consulta la cantidad méaximaiyaite articulos que deben estar disponibles
en el almacén, y, en base a esta informacion,aigada compra aunque la venta de dichos
articulos no tenga lugar hasta pasado un tiempo.

®» Compras estacionalesSon compragjue se hacen para productos de temporada; sudédali
es atender la demanda estacional de ciertos asicll prevision de compras se hace
partiendo de las ventas realizadas en el mismogeerdel afio anterior; calculamos cuénto
necesitaremos y hacemos los pedidos con anticipa&i@mplo: las librerias solicitan con
anticipacion los libros de texto que venderan agjuio del curso escolar.

Cuando el comerciante desconoce la aceptaciorraéligto debe tomar ciertas precauciones y
no solicitar grandes cantidades hasta comprobaelpeducto se vende bien. La precaucion
de comprar pequefias cantidades, para probar sti\airas una practica comuan con productos
novedosos Yy articulos de vestir; de esta formaess las pérdidas por liquidacion de stocks
pasados de moda.

®» Compras rutinarias. Son las compras que se hacen en pequefias canfidadesntrega diaria

de mercancia. Su caracteristica es atender lasidades del “dia a dia” con una inversion de

bajo riesgo. Este tipo de compras se utiliza pacehfrente a la demanda de articulos de
consumo constante; por ello, al establecer lasioglas comerciales con el proveedor se

pactan las condiciones y no se revisa el contrastalque se producen cambios en los precios,
el transporte, la entrega, el pago, etc. En ladesie aprovisionamiento la empresa determina
unas existencias maximas y minimas y antes derligstock de seguridad establecido tiene

lugar la compra. La realizacidon de compras rutagano se puede evitar en establecimientos
gue se dedican a la venta de pan, carne, etc,stcugmistro es diario o semanal.

®» Compras de oportunidad.La compra oportunidad tiene lugar cuando encontsdmocasion
de comprar a precios de “ganga”; la inversion sepamriesgo, que si el resultado es positivo
dara un beneficio extra.

El comprador tiene que valorar si los productos lguestan ofertando cumplen los requisitos
que exige el departamento técnico de la empresanssimilares a los que vende su empresa o
se ajustan a la calidad exigida por los clientagesP cuando las mercancias que nos han
ofrecido no cumplen estos requisitos es preferd#gar pasar la oportunidad, antes que
arriesgarnos con articulos que no tienen buena ritang pueden ocasionar pérdidas a la
empresa.

®» Compras de urgencias.Estas compras no suelen ser de gran volumen y ajereite se

realizan para cubrir necesidades urgentes, comdepser la falta de existencia de unos
materiales concretos en el departamento de fabbitaOtras veces, la compra de urgencia es
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una solucion estratégica para satisfacer la demadmdtzs clientes, cuando la empresa tiene que
mantenerse al ritmo de los cambios rapidos en @amo

2.2 PLANIFICACION DE LAS COMPRAS

El personal encargado de gestionar los aprovisierdos, generalmente, planifica las compras; que
consiste en conocer las fuentes de suministrosialeed y servicios. Los proveedores se pueden
encontrar en:

Internet
Prensa, radio y television
Publicaciones especializadas
k- Ferias y exposiciones
Busqueda de Asociaciones empresariales y profesionales
informacién Bases de datos publicas y privadas
Anuarios economicos
Otras fuentes

2.3 ANALISIS DE LAS NECESIDADES

El departamento de aprovisionamiento debera ddaidiantidad de material que hay que solicitar, la
calidad que debe reunir, el plazo de entrega yctaddiciones financieras, etc. Cuando en el
aprovisionamiento estan implicadas varios depaniémse las respuesta a preguntas del tipé
cantidad comprar, cuando solicitar el pedido, a qu@recio se resuelve en el departamet@onico o

en el venta en coordinacion con el resto de deparito.

Ejemplo: Durante la temporada de invierno en Ildsndls afios se ha venido una media de 28.000
trajes de nieve de varios modelos y colores, esatas estuvieron repartidas: el 10% en noviembre,
el 20% en diciembre, el 40% en enero y el 30% brefe.

Las decisiones que se toman respecto a la cardeladda pedido, o si conviene hacer un solo pedido
en varias entregas, afectaran al resto del prodesmmpras, por eso se utiliza informacion de los
archivos de la empresa, junto con el sistema daanaje y situacion econémica.

Generalmente, las empresas centralizan las congpraavés de su departamento de compras o
aprovisionamiento utilizando para ello un documenterno denominado “Boletin de compras”. El
departamento que emite el documento detalla emasécéracteristicas del material que necesita y
cuando tiene que estar disponible.

En la figura 2.1 aparece un modelo estanddiBaéetin de compras, emitido por el departamento
técnico de la empresa EUROSOFAS que necesita 2z@9de loneta para tapizados
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Enipigsn
&'Ecypggﬁzngssm Boletin da compras
0E003 ALBACETE .
i Desting
F“:TE- 03-2007 cialil i aa Montaje Saccitn de tapizadas
Cantldad Descripoion de los materiales Cédigo/Referencia
254 Frazas de loneta para fapizads
Cofores Weos en varas fonalulames
Oh i Encargado o respansable
FRTVACTONES i
[ Carecemos de suminisiadar de esle fpa de ajda, Sr. Garcla
[ La canticiad e cads colar se delarmingd a I Wil de faz rmwasiras. P ITES
(firma y earga)

ugura &1, Madela de hobelin de DM,

El departamento de compras, una vez recibidos dbstibes, procede a su clasificacion antes de
iniciar los trdmites del encargo, por si fuera sace solicitar presupuestos o informacion de los
materiales solicitados.

El proceso suele ser el siguiente:

» Dar preferencias a las solicitudes de materialgasaxistencias se encuentren bajo minimos.

 Comprobar si el articulo se utiliza con regularidade trata de un bien que se compra por
primera vez. Cuando el material se ha comprad® e®ees, se trata de una compra rutinaria,
pero si no es asi hay que solicitar varias ofgrigegir al proveedor.

» Clasificar los boletines por materiales homogéneosidquiridos del mismo proveedor.
También se pueden agrupar por articulos que sumainisn proveedor en exclusiva, materiales
gue suministran varios proveedores.

2.4 SOLICITUD DE OFERTAS Y PRESUPUESTOS

Sobre:
- Condiciones economicas
— Condiciones tecnicas

2° — Servicio postventa
Solicitud de
informacion Mediante:
— Carta
— Representante

— Visitas personales
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Una vez confeccionado el listado de los posiblesgedores, debemos contactar por:

®» Carta en las que se indican los criterios que seavdilizar para evaluar sus ofertas.

®» Representantes comerciales; las entrevistas sorettdedores y representantes de los
fabricantes pueden constituir una de las fuentesvaléosas de informacion. Se debe recibir a
tantos representantes de ventas como sea posibjgepaos permite hablar directamente,
escuchar, preguntar caracteristicas como predidadaetc.

®» Visitas a las empresas de los proveedores: vigtdgzadas en equipo, junto con los expertos
técnicos y financieros, cuando se desea efectwaevwaiuacion mas completa de una empresa
y sus productos.

La informacion gira en torno a tres aspectos: mimaes econdémicas, condiciones técnicas y
servicios postventa:

Condiciones economicas:
* Precio por unidad y por lote.
» Descuento Comercial.
* Rappels y su aplicacion.
» Gastos de envases y embalajes.
» (Gastos de transporte y seguro.
* Forma de pago.
» Recargo por aplazamiento del pago.

Condiciones técnicas:

» Caracteristicas técnicas.

« Calidad.

* Embalajes especiales.

* Instalacién y Montaje.

» Tiempo de garantia.

* Formacion de los usuarios.

¢ Repuestos y mantenimiento postventa.

Servicios postventa:
* Plazo de entrega.
* Devolucion de excedentes.
* Revision de precios
» Oftros servicios.

Ademas de la informacién anterior, debemos ped#l@gos, muestras, presupuestos, etc. Indicando la
fecha limite para que nos envien la respuesta.
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El Descuento en las facturas

Estos descuentos se aplican en las facturas y reducen los precios de los
productos antes de afnadir los gastos (transporte, embalaje, etc) que ocasione
la operacion. Los tres tipos de descuentos que pueden presentarse son:

Es el mas usual; en una politica comercial de las empresas
Descuento para la promocién de los productos o bien por rebajas u
Comercial ofertas. Se calcula descontando un tanto por ciento del
precio de los productos.

sobre el importe
que resulte de aplicar el descuento comercial .

Este descuento se realiza cuando el pago es al contado. Se
Descuento por aplica sobre el importe que resulte de aplicar el descuento

pronto pago comercial y el rappel.

Descuento Comercial Rappels

% Sobre % Sobre

Importe de los productos
P P Importe neto de los productos

Descuento por pronto pago

% Sobre

Importe de los productos — Descuento Comercial - Rappels
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EUROSOFAS

Tel: 967 33 66.99 Fax: BE7.63.83.63
2003 ALBACETE

TE 5 T S
Asanta: solicimd de presupuesio TENDS PROLALC, 5

O Castellar s
02207 SABRADELL
Barcelona

Adbacere, 15 de marzo de 2067

Estimados sefores:

1 i e ' I I v aun-
Lomos fabricentes de sillones v sofis de alta calichal, Hu-::nm_-.mpn:—sa tiere fenombee 1nE:|:mu-cm|=m Sorpia
que vendemos principalmenie o comercizmes, un volumen imporante de meestros sofas son adaquiridlo:
o particukares.

v < i A ; L
Hemos oide hrhlar de lns nuevas técnicas de tefiido que aplicun parn no cashgar los _lé—}'ilﬂ_ﬁ ¥ noE gus
fia. si llegamos a un scucode comefeial. qus su enpress fiera uno de tuestros provesdares,

Mecesitamos adquiric 250 piezas de Joneta en colores lisos ¥ al respecta sobicitamos nos infrmen sobr
precies v condiciones comerciabes, detallando principalmente bos sIguieiies pankos:

- Precio uniturie ¥ por loles.

- Descuento comercial ¥ uppels.

. Ciastos de portes, seguras Y embalajes.
- Formsa de pago.

= Plaze de enbregn.

- Oiros datos que consideren de intenés,

Asimisme, rogamos tengan ka amabilidad de envinmas muesiras de sus producios, para que Jas puedan
cvaluar nuestro equipe de expertos.

Espernming U respuesis anics de finales del mes aciual ¥ aprovechamos este primier comugto para saludur-

e, Aremiamenle,

Hugo Cotel | Mo
Jefe de compris

Carta de solicitud de presupuesto y muestras

CASO PRACTICO 2.1

Supongamos que entre varios socios pensais abrir aizapateria. Los articulos a la venta seran
zapatos, botas, deportivas, etc, para adultos.

El lema del establecimiento es: “Sus pies merecen guidado especial’

» ¢ Que tipo de proveedores necesitais?
» Redactar una carta de solicitud de oferta para cadproveedor.
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2.5 CALCULO DEL PRESUPUESTO

Para conocer el coste unitario de los materialediguran en la oferta o presupuesto enviado por el
proveedor, la mayoria de las veces es preciso haosrcalculos previos respecto a elementos como
rappels, embalajes, portes... que aparecen refle@d@smisma oferta o factura y son comunes a
todos los articulos en ella incluidos. Este pro@soonoce como “prorrateo de gastos comunes” y se
hace cuando en el presupuesto se indican el imgloftal del gasto, independientemente de las
cantidades adquiridas o del precio unitario deltisulos.

El prorrateo de gastos consiste en repartir progoatmente descuentos, embalajes, portes, ete Entr
los distintos articulos. Para su calculo exactotidigan normas especificas para imputar cadadgo
gasto y reparto proporcionales mediante reglasede t

Una forma de reducir el calculo consiste en reabtaeparto con la denominada constante de
proporcionalidad (K) que se aplica como sigue:

Constante de proporcionalidad (K)

K = Coste total factura
Importe bruto factura

De esta forma, el importe bruto de factura es:

* * *
CL"pP1 +& "p2t ... T & " Pn

C : Cantidad del articulo  uno P Precio del articulo uno
C Cantidad del articulo dos P Precio del articale d

Coste total = Importe bruto — Descuentos Comercia¢et+ Portes + Seguros +
Embalajes ...

Una vez conocido el valor de, Kl coste unitario de cada articulsera iguah K por
el precio de cada articulo

Sin embargo, cuando en la oferta se incluye un sdipo de producto es suficiente
dividir el importe por el n° de unidades.

CASO PRACTICO 2.2

El Bar “El Rocio” necesita adquirir una partidalsbidas, para hacer frente a las ventas que @lizar
durante las fiestas patronales. Por ello, ha satioipresupuesto a la empresas mayoristas “Corhercia
“LA NAVE” y Distribuciones “AGUILAR”

En las cartas enviadas a ambas empresas se balipresupuesto y la misma informacién para igual
volumen de compra.
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De las respuestas recibidas se ha extraido laesiguinformacion:

EMPRESA LA NAVE AGUILAR

Articulo: Precio unitario Precio unitario
Cervezas: 1.500 botellas 0,92 € 0,89 €
Refrescos: 3.500 latas 0,45 € 0,48 €
Envases, solo en las cervezas 0,10 €/unidac 0,11 €/ unidad

GASTOS COMUNES:

Portes 210,00 € 215,00 €
Seguro 156,00 € 150,00 €
OBSERVACIONES:

" Los productos son de la misma marca en ambas fferta

. Los portes se reparten por unidad.

. El seguro en funcién del precio de cada articulo.

Se pide:
1. Calcular qué presupuesto resulta mas econémico.
2. Calcular el coste unitario de cada articulo en camade los presupuestos.

CASO PRACTICO 2.3

La constructora Torremar se dedica a edificar Sngacasas unifamiliares. Ha recibido una oferta
“Comercial EL LADRILLO”, que es un mayorista de maales de construccion.
Las condiciones que la oferta presenta son lasesitps:

Articulo Precio unitario Cantidad
Terrazo 10,25 € M 500 nf
Cemento 3,85 € sacc 1.300 sacos
Escayola 5,36 € sacc 700 sacos

Descuento Comercial 5%
Gastos a cargo del comprador:
Transporte: 937,00 €
Embalaje: 280,00 €

Seguro: 254,00 €

TORREMAR tiene en la actualidad contrato de surtnmison un proveedor, y el coste al que obtiene
los materiales es: el terrazo a 10,00%kh cemento a 4,25 €/saco y la escayola a 6,18E(saste
total 14.851,00 €).

Aplicando la constante de proporcionalidad (K),liaassi la oferta que ha enviado EL LABRILLO es
mejor que la del proveedor actual.

I.E.S TRASSIERRA (DPTO. ADMINISTRACION) Péagina n° 9 G. de Aprovisionamiento



Tema 2 EL PROCESO DE COMPRAS 1I°AyF

2.6 EVALUACION DE LAS OFERTAS

- Realizacion de:
Evaluacion y — Una ficha por proveedor
seleccion del — Cuadro comparativo

proveedor de las condiciones

Criterios de seleccion:
— Econdmicos
— De calidad

Cuando la empresa dispone de un fichero de provegda oferta recibida es de un proveedor que le
hemos comprado, se contrasta con las ofertas am®risi no disponemos de datos de referencia, el
estudio comparativo se hace entre todas las ofextésdas.

No obstante, en ambos casos es importante evaktards econdmicos, de calidad y de servicio.
Los pasos a seguir para evaluar y comparar lantgoion recibida son los siguientes:

v Preseleccionar las ofertas recibidas. Para siateti# trabajo eliminamos la oferta del
proveedor que no se ajusta a nuestras condiciomespales, como: exige el pago al contado ,
no ofrece servicio de garantia, el plazo de entesgauy largo, o cualquier otra condicién que
para la empresa sea inadmisible.

v' Completar una ficha para cada proveedor. La figdtedontener los datos de identificacién de
la empresa, los productos que puede suministi@s gdndiciones que ofrece.

v Elaborar un cuadro comparativo de ofertas. Estelrou@sumen debe reflejar informacion
sobre el precio, la calidad, la forma de pago yctaxliciones comerciales que ofrece.

Los factores de seleccion:

Los elementos de seleccion que se valoran endamsfse agrupan en los siguientes factores:

v' Los factores econdmicosson precio unitario, descuentos comerciales y tappgastos de
transporte, embalaje, carga y descarga, etc. rhaafale pago. El criterio general es elegir la
oferta cuyo importe total sea menor, y cuando dosgedores presentan la misma oferta se
elegird aquella cuyo producto sea de mayor calidad.

v' Los factores de calidad:son evaluables cuando la prioridad principal excdidad del
producto. Para ello, se analizan las muestrasidasiplas caracteristicas técnicas, las pruebas
de funcionamiento, etc.

v' Factores de servicio: comprenden otros aspectos comerciales relacionalilesta o
indirectamente con el articulo, como pueden saztle entrega, servicio posventa, asistencia
técnica y atencion al cliente, periodo de gararg&jedad del proveedor, etc.
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Criterios de valoracion

Este proceso consiste en asignar un total de pgo®se reparten entre los factores (econémieos, d
calidad y de servicios) en funcion de la importarguie tenga cada uno de ellos. Antes de proceder a
evaluar los factores de seleccion se establecareirto o criterio de puntuacion. Por ejemplo de un
total de 100 puntos la empresa puede consideraeldaetor calidad es el mas importante y le asigna
50 puntos, el econémico 30 Yy los servicios afiadih

El paso siguiente es calcular la puntuacion queresia base del baremo, ha obtenido cada una de las
ofertas preseleccionadas. La puntuacion total endigroveedor o proveedores mas idoéneos; aunque,
a veces, la oferta que ha obtenido la puntuaciés alta no corresponda exactamente a las
necesidades de la empresa

CASO PRACTICO 2.4

La empresa TAPIZADOS DECOR fabrica por encargosgftapizados de sillas. Para la empresa los
factores principales son precio, calidad y servigmdo.

Ha solicitado a varios fabricantes de tejidos goassto y muestras para adquirir 100 piezas deléela
25 m cada una. La informacion mas importante guesextraido de las ofertas preseleccionadas es la
siguiente:

BEZOSSI FERRER SAFONT
Precio por pieza 230,00 € 234,50 € 250,00 €
Descuento Comercial 2% 5% 6%
Embalajes Incluidos 50,00 € Incluidos
Transporte Incluidos 125,00 € 120,00 €
Plazo de entrega 3 dias 5 dias 7 dias
Forma de pago Al contado Letra a 60 dias Letra a 90 dias
Muestras: Calidad Aceptable Buena Muy Buena
Informes financieros Solvencia Solvencia Muy solvente
y comerciale: Retraso en la entre Formalidac Puntualida

Los criterios que se han establecido para evahsaofertas son:
= El coste unitario: segun el departamento de congegsiede pagar unos 220,00 € pieza, para

la calidad que exige el departamento técnico.
» El plazo de pago: el departamento financiero camnaidptimo el pago a 90 dias
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= El plazo de entrega: el departamento técnico $alguie la entrega sea inferior a 10 dias, pues
TAPIZADOS DECOR sirve al cliente a los 7 dias detipo y el proceso de tapizados y
montaje es de 3 dias.
La direccion de la empresaconsidera importante los factores: solvencia d@gedor (informacion
aportada por los bancos) y la puntualidad en leegat(informes aportados por otras empresas del
sector)

El departamento de comprasde la empresa, en base a los criterios anteriestgsblece el siguiente
baremo para las puntuaciones:

» Factor econdémico:el 40% al coste unitario y el 15% a la forma dggoa

= Factor de calidad: el 15% al resultado de las muestras, que se egpde la siguiente forma:
Muy buena = 15 puntos; Buena = 10 puntos; Aceptabb puntos; Regular o inferior = 0
puntos.

» Factores de serviciosEl 20% al plazo de entrega y el 10% para inforomserciales. Estos
puntos se reparten de la siguiente forma: par&gsdren el mismo dia del pedido 20 puntos;
es decir (dos puntos menos por cada diay para el plazos a 10 dias o mas O puntos. Los
informes se valoran: muy solvente y puntual 10 psinsolventes y puntual 5 puntos; poco
solvente o informal O puntos.

Se pide:

1. Establecer el baremo y calcular la puntuacion gueesponde a cada oferta.
2. Analizar, en base a los resultados, cuél sersogkepdor adecuado.

2.7 SELECCION DEL PROVEEDOR

El andlisis y la valoracién de ofertas indican miveedor o proveedores que mas se ajustan a raiestra
condiciones. Pero, a veces, este estudio es irsukcpara tomar una decision y solicitar el pedido
Debemos asegurarnos de que lo avalado en la @®rntéerto. Una decision precipitada siempre es
desaconsejable, salvo que la compra implique wsgaieninimo, con ellas pretendemos cubrir unas
necesidades muy urgentes y cuya situaciéon ngséindg al menos, en las mismas circunstancias.

Una vez elegido un proveedor o proveedores, debesspsnder a todas las empresas que enviaron su
oferta. En la carta enviada a los seleccionaddaasemos la decision final que hemos tomado y las
razones que nos han impulsado a ello. Mientras ajues proveedores no seleccionados les
indicaremos las causas por las que no hemos aocepted condiciones, porque pudieran realizar
nuevas ofertas. No debemos olvidar que una ofeldgno ser interesante en el presenta, pero puede
ser de gran utilidad en el futuro (es conveniemjarduna puerta abierta para posibles negociaciones
comerciales).

El fichero de proveedores

Para muchas empresas las fuentes de aprovisiortansigglen cambiar de temporada en temporada.
Por ejemplo, las tiendas de ropa necesitan conamagos, trajes de otofio, bafiadores o vestidos de
verano; como es obvio, esta variedad de articldosbsienen de distintos fabricantes. Por eso, es
conveniente llevar un fichero de nuestros provessioy debe tener a su disposicién toda la
informacion posible sobre las empresas o persaratas que debe mantener relaciones comerciales.
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La finalidad del fichero es poder obtener rapidaméns datos de los suministradores para solicitar
presupuestos, informacién o enviar los pedidos.eBor las condiciones que debe reunir un fichero
son:

v" Que contenga todos los datos necesarios y riguergamctualizados.

v" Que las fichas estén ordenadas o clasificadas ubagtstema de facil localizacion.

v" Que exista un duplicado en lugar seguro.

La ficha (proveedor y producto) que veremos en agtetado se adaptan a una necesidad concreta,
que es disponer de todos los datos que necesi@mmaosora de seleccionar las ofertas. Pero, también
nos deben proporcionar informacion de las relac@ue mantenemos con el suministrador.

La ficha de proveedor es un documento que usadbgersonal de compras, sin ella su trabajo seria
poco menos que imposible. El contenido de una filghenodelo estandar es el siguiente:

» Datos de identificacion del proveedor: Nombre oomazocial, CIF, cédigo, direccion
completa, teléfono, fax, etc.

» Articulos que fabrica o comercializa: modelosalicolores, unidad de venta, lote, etc.

» Condiciones comerciales: precio, descuento, forengatjo, plazo de entrega, gastos (envase,
transporte, seguro), servicios que proporciona, etc

» Observaciones: aqui se suele anotar el resultatisg@uebas realizadas a las muestras o los
informes recibidos.

En la figura 2.2 podemos ver la ficha que TAPIZADDECOR ha confeccionado para el proveedor
TEJIDOS FERRER. Esta empresa esta domiciliada ers K€arragona) y fabrica tejidos para:
tapiceria de muebles (sillas y sofas) tapiceriead&dmovil y otros complementos del hogar (cortinas
y estores)
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Proveedor:

CODIGO
TEJIDOS FERRER v
ClIF:...4 d3/445566...
Domicilio: ...Carrer Sant Jordl, 3o Localidad: .. Astg..ee
CP: 43203 ... Provincia: .. Jarragond. ...
Tel: ..477.23.0023....... Fax:.877.23.00.1%...... E-mail; hitp: e ferrercom
ARTICULOS:
Fahricante de tejidos para:
- Tapiceria de muebles: sillas y sofds.
- Tapiceria del autamdl, .
- Complementos del hogar; corlings i eslores.
Gran surtide en varledad da texturas y colores
COMNDICIONES DE VENTA
Precio Descuentos Forma de pago Plazo de entrega
23450 8 Comercial: ..6%... Letra § 90 dias A los 7 dias del pedido
Lz piezs de loneta Rappels: ..o
Transporte Seqguro Embalajes Servicios
Inciuidos en Gestioran ¢f emao
o del A carga del : i
’:uﬁgad'rjr comprador &l precio & portes debidos
Observaciones: Facilidades:

Devalucion e excedentes

Calidad: buena También proporcionan media pieza

Bervicio: entrega purival
Situacian financigra! salvenie

Modelo de ficha de proveedor

La ficha de producto se utiliza normalmente para conservar los datoasycbnclusiones de un
proceso de ofertas. El contenido de esta fichh gggente:

» Nombre y cédigo del articulo para el cual se hdicitao ofertas y presupuestos.
» Nombre y cédigo de los proveedores preselecciongdo®rden de prioridad.
» Observaciones sobre las caracteristicas que méatektacado al estudiar las ofertas recibidas.
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ARTICLLO: .
CODIGED:
TELA DE LONETA
TL-BFrag
Para fapizado oo Silfonos y sofds
PROVEERCRES
CoODIGo MNOMERE
FER-Z2225 TENONE FERREA B.A,, de Reus (Tarragona)
SAFAdTE TEADQS BAFONT, de Tarrasa [Barcatunal
BEF-ZFZE FEADOS BEZOSSL 5.4, da Gmeniente (Yalencial
DESERVACIDNES:
FERRER: rhiur ofenia
FAFONT: mpior ealidad
BEFASE! mefor plazo de ertrigs, age af contado
Modelo de ficha de articuba.

Como se puede observar en la ficha de productoeegratodos los posibles proveedores, esto se debe
a gue la oferta mas ventajosa no siempre se comdspcon el mejor proveedor. Por eso, es
aconsejable confeccionar una buena cartera de guokes y recurrir al mas apropiado para cada
ocasion. Por otra parte, tampoco es convenientendep de un Unico proveedor; los pedidos se
podrian repartir entre varios suministradores d¢dim &le garantizar el stock.

No obstante, solicitar el suministro de un articallearios proveedores presenta tanto ventajas como
inconvenientes. La ventaja principal es que podegndar la rotura de stock o falta de existencias p
causas imputables al proveedor, y como consecuknprababilidad de parar el proceso productivo o
perder venta. En cambio el principal inconvenieese que al repartir las compras entre varios
suministradores, los rappels son menores y el@erprestado sera inferior si nuestra empresa no se
corresponde con sus expectativas de ventas.

2.8 NEGOCIACION DE LAS CONDICIONES:

La negociacion es una practica muy habitual emopesaciones de compraventa entre empresas. Los
comerciantes mayoristas y detallistas compran dlodyztos que demandan sus clientes, pero al coste
que les permitan obtener un margen de beneficanedde.

Durante la fase de negociacion, ademas de ajustgorécios, también se establecen acuerdos sobre
los descuentos que conceden el proveedor, el glazentrega, las condiciones del transportes, los
envases, embalajes y otros servicios, que no geiéspn en la oferta y pudieran ser negociables.

2.8.1 Los descuentoforman parte de la practica habitual del comergienemos descuento
Comercial, descuento por pronto pago, descuentegomen o rappels estudiados anteriormente.

Descuento de promociones.

El descuento promocional es una reduccion en daigngara que el comprador promocione los
productos del fabricante. Cuando éste concede mlemdante este descuento es para que haga
publicidad del producto en los medios de difusidonal o exhiba los articulos en el lugar mas
destacado del escaparate o expositor. La gratificguuede ser una cantidad de producto gratis o una
subvencion promocional.
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El plazo de pago:puede ser el siguiente:

= Pago al contado.

» Pago aplazado: a 30, 60 y 90 dias.
= Pago anticipado.

= Pago a partir de fin de mes.

2.8.3 Los gastos de transporte

Los gastos de transporte se originan por trasladaercancia desde el almacén del vendedor hasta el
punto de venta o almacén del comprador. Segun dibnde transporte utilizado, se denominan portes
o fletes.

» Portes: cuando el recorrido se realiza por carreterarodarril.
» Fletes:cuando el trayecto se hace en barco o avién.

El término transporte también engloba otros cormsept servicios (carga, descarga, seguro, peaje..)
prestados por distintas empresas que, generalmembéervienen en la operacion de compraventa.

Respecto a la entrega de la mercancia, las condgiestablecidas por el proveedor pueden ser:
“entrega en el punto de venta” (Almacén del proeeed o “entrega a domicilio”. Por eso el
comprador siempre que sea posible, negociara lagicgones del transporte, pues su objetivo es
conseguir que los gastos sean a cargo del provdamorazones de esta negociacién son:

» Los gastos de transporte incrementan el coste melupto, éste es igual al importe de la
compra mas todos los gastos hasta su disponibitideadla venta.

» El| coste del transporte siempre va unido al segpou, los riesgos que pueda sufrir la
mercancia durante el trayecto.

» El proveedor puede conseguir el transporte a mevsie, pues esta familiarizado con rutas y
medios y, ademas, puede aprovechar el mismo \éagelg entrega a varios clientes.

Para establecer las condiciones o0 quién sopodaydstos del transporte y sus anexos (seguro, garga
descarga) las formulas mas utilizadas son las ad@m®ccomo “Clausulas Incoterms” (Las
estudiaremos en el proximo tema). El uso de etiasudas es frecuente en las ventas de plazaa plaz
y en operaciones de compraventa internacional.elmtavde plaza a plaza se realiza con la obligacion
de trasladar la mercancia de origen a destino,edesdiudad del vendedor a la del comprador,
independientemente de que las ciudades sean dehompmis. (Comercio nacional) o distinto
(comercio internacional)

2.8.4 Envases, embalajes y otros servicios

Los envases y embalajes son elementos que incramehtcoste del producto. El envase es el
envoltorio primario que esta en contacto directa & mercancia y sirve como continente de la
misma, por ejemplo, el papel de un kilo de azlUelacarton de un paquete de detergente, una lata de
refresco, etc. Por el contrario el embalaje es owoleorio secundario que otorga al producto
proteccion y presentacion para su distribucion corake por ejemplo, el plastico que envuelve 24
latas de refresco o la caja de carton que unetggedl2 biks de leche.
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Normalmente, los articulos destinados al consumiohal los envasa el fabricante y el coste del
envase se incluye en el precio del producto. Qteass el mayorista adquiere la mercancia a granel,
porque dispone de medios para realizar el procesenyasado y empaquetado, para vender el
producto con su propia marca (marca blanca).

El comprador puede negociar estos costes cuargtovase es reutilizable y existe la posibilidadue s
devolucion al fabricante (envase de cristal) o doala mercancia necesita un embalaje especial
durante el transporte y almacenaje.

Otros factores o servicios que pueden suponer ste para el comprador son los gastos de instalacion
y montaje de ciertos aparatos y maquinas. Estesrsgen al consumidor con el servicio incluido, pero
no es imprescindible que lo realice el fabricamees este servicio también lo puede prestar el
mayorista, el detallista o el personal técnico azado por el fabricante, como la instalacién da un
lavadora, un equipo de aire acondicionado, etc.
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EJERCICIOS:

1.- Talleres ROZAS recibe de “Suministros AUTOMOL”, uoferta de 2.000 baterias de arranque y
1.000 juegos de bujias en las siguientes condisidas baterias al precio de 70,00 €/u y las bajias
3,50 €/juego, el descuento comercial es: 5% emddarias y 2% en las bujias; los gastos comunes:
Transporte 180,00 €; seguro 54,00 €; envases 2¥0,00

El proveedor actual es TUDOR, que le suministrallsegiente al precio de 69,50 € cada bateria y
3,49 € cada juego de bujias.

Se pide:

1. Calcular el coste unitario utilizando para el pateo de gastos la constante K de
proporcionalidad.
2. Analizar si la oferta resulta interesante.

2.- HIPERCOR necesita adquirir 2.000 quesos de 1 kd@ ceno y 1.000 jamones de kg/pieza. Ha
solicitado presupuesto a los mayoristas DistrituesoTERUEL y Comercial BADAJOZ y las ofertas
recibidas han sido las siguientes:

Comercial TERUEL vende el queso por lotes de 4aded a 48,80 € lote y el jamdn en lotes de 2
piezas a 120,20 € el lote. Ambos articulos se ptasesn cajas de madera cuyo precio es de 3,20 €
caja; los gastos de transporte son 350,00 €y arsei2,50 €

Distribuciones BADAJOZ oferta el queso a 11,90 &/l jamén a 59,80 € pieza. Los articulos se
empaguetan individualmente en cajas de cartonagrgan en palets para facilitar su manipulacion y
transporte.
Los gastos totales son: envases y embalajes 2B80tfansporte 420,00 €; seguro 836,00 €.
Se pide:
1. Analizar qué presupuesto resulta mas econdémico.
2. Calcular el coste de cada articulo, en cada udosdpresupuestos; teniendo en cuenta que los
gastos de embalaje se reparten por unidad, elpwarssegun el peso y el seguro en funcién
del precio.

3.- En qué fase del proceso de compras se reddiganguientes actividades:

=

Comprobar que hemos recibido todo el materialgatio ...............................
. Hacer un estudio comparativo de varias ofertas .......ouw.oveeeennnn..
Buscar fuentes de suministro que puedan ser iatetes para la empresa

w N

De entre varias ofertas elegir una o dos para ctartaon el suministrador ......................
Enviar una carta a varios suministradores paraactentpor primeravez ..................
Mantener una entrevista con un previamente seleadm

o o k&
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4.- Estamos situados en el departamento de congmas empresa Cretel, S.A. dedicada a la
compraventa de puertas de armarios de cocina mé&elte pino envejecido. Nuestro éxito en ventas
(nim. 1 en el sector) se debe a tres factoresioprealidad, y celeridad en el servicio. Hemos
solicitado ofertas para la adquisicion de 1.50@adés durante el primer semestre del afio 20 a
diversos proveedores. La informacion mas importaate efectuar la baremacién de ofertas es la

siguiente:

Pinamar Cocitex Granconfor
Precio 24 € 27 € 26 €
Descuento 5% 7% 6%
Portes y embalajes 3 € unidad 2 € unidad 2 € unidad
Coste unitario 25,8 € 27,11 € 26,44 €
Forma de pago 60 d/fecha 30 d/fecha Contado
Plazo de entrega 3 dias 2 dias 1 dias
Informes comercialeg Muy solvente Muy solvente Muy solvente

Criterios para establecer el baremo
E El responsable del departamento de compras coasteno coste unitario idoneo 25 €. La

politica de compras de la empresa, en lo que res@dgago a proveedores, desestima las

ofertas de pago al contado, aunque el resto dealeables sean baremadas, y considera como
optimo el pago a 90 dias.

Respecto al plazo de entrega, hemos de tener aetacayige nuestra acertada politica de ventas

se centra principalmente en una compafa publzitzasada en proporcionar el mobiliario de

cocina al cliente en 6 dias (el proceso de moesade 2 dias); por consiguiente, desestimamos
toda oferta que incluya un plazo de entrega suparodias.

Los informes comerciales respecto a la solvendigeeedor nos evitan problemas futuros

sobre posibles suspensiones de pago o quiebrasialopodria generar rotura de stocks. El

departamento de compras de la empresa consideenaonen un 70% entre el factor
econdmico y el financiero (coste y forma de pagod| resto 30% para evaluar los informes
comerciales y el plazo de entrega.

Hemos de tener en cuenta que los informes comescsalministrados por empresas del sector
incluyen un apartado dedicado a la puntualidadusnesitregas (factor importante). Por otro
lado, tenemos el compromiso del plazo de entregacaéa proveedor; por tanto,
aproximadamente un tercio de la ponderacién estigat#a al plazo de entrega.

0

0

Se pide:

1. Establecer el baremo y calcular la puntuacion gueesponde a cada oferta.
2. Analizar, en base a los resultados, cuél sersogkepdor adecuado.

5.- Irsam S.A es una empresa dedicada a la ingialde puertas de madera para viviendas y locales
comerciales. El 70% de sus ingresos los obtieseraproveedora de cinco promotoras de viviendas,
por lo que conoce a priori la demanda y los plalsentrega. Esto le permite formalizar contrats d
aprovisionamiento con proveedores en condiciongectses por lo que respecta al precio, al
volumen de pedido, al plazo de entrega, a los paatéa forma de pago.
Para nuestros clientes es fundamental el precipagb al 60 dias, la calidad en los acabados y el
cumplimiento de los plazos establecidos.
Basandonos en estas premisas, solicitamos ofeviasos proveedores, con la finalidad de formalizar
un contrato de suministro para un afio de 6.000gsjenodelo “Provenzal en Sapelly”
El departamento de compras establece el baremoaasig 25 puntos a cada una de las variables a
estudiar, al considerar que todas tienen la mismpaitancia.

» El precio adecuado: 170 €
I.E.S TRASSIERRA (DPTO. ADMINISTRACION)
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*» Forma de pago idénea: 90 dias fecha.

» Plazo de entrega: no es baremado, puesto quenatemola demanda y la fecha de entrega a
nuestros clientes, podemos anticiparnos y tenamoelucto en la fecha establecida.

» Retraso en la entrega: al indicarnos los retrastion en los Ultimos afios, nos interesa: 0 dias
de retraso 25 puntos; hasta 3 dias de retrasori@gthasta 5 dias de retraso 15 puntos; hasta
8 dias de retraso 10 puntos, hasta 10 dias deoédtesta 5 puntos.

» Las devoluciones por falta de calidad nos retrasar el cumplimiento de los plazos
establecidos: Devoluciones del 0% ..... 25 punids, de devolucion 20 puntos, 2% de
devolucion 15 puntos, 3% de devolucion 10 pundds, de devolucion 5 puntos y 5% de

devolucion 0 puntos.

CESTREL ROSMAN, S.L| ASCIMEP S.A
Precio 184 € 179 € 175 €
Descuento 2,5% 4% 2%
Portes y embalajes 7 € la unidad 6 € la unidad -
Promocion - 1,2% -
Forma de pago 30 d/fecha 90 d/fecha 60 dias/letra
Plazo de entrega 10 dias 25 dias 30 dias
Retrasos en entregas 10 dias 5 dias 1 dia
Devoluciones 5% 2% 4%

Se pide:
1. Calcular el precio de coste y establecer un baréeneendo en cuenta como variables
fundamentales el precio, la forma de pago, reteasla entrega y las devoluciones.
2. Aplicar el baremo y seleccionar el proveedor
3. Comentar los resultados obtenidos.

6.- ¢ Qué tipos de compras tiene que hacer una empugaa necesidades presentan las siguientes
caracteristicas?

No existe necesidad inmediata, pero la compra presidtar rentable ........................
Ventas diarias de productos pereCederos. .........ovvveevueernes v e eenenns

Cubrir las ventas que tendran lugar a medioy lptgoo ..........................

Cubrir las ventas de articulos estivales. ...........c..coov it e v e

Cubrir la demanda de articulos cuya venta es cotestado el afio ........................
Comprar materiales que requieran una gran invegstyo destino no sea laventa ............

o gk wnh e

7.- ¢, Cuando es necesario solicitar oferta a urarios/proveedores?

8.- ¢ Qué proceso debemos seguir con los boletmesrdpras que envian los distintos departamentos
0 secciones de la empresa?

9.- La empresa el VISILLO, Avda. Burja n°® 170 (@&025 Valencia) se dedica a la confeccion y
colocacion, a domicilio de cortinas. El jefe de mtagm y colocacién remite al departamento de
compras el boletin n° 17, con el siguiente contenid

Referencias

Cantidad Materiales

G. de Aprovisionamiento
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20 Rieles dobles RD123-B

30 Rieles simples RS222-B

Se pide:

Confeccionar el boletin de compras n°® 7, con feteh& de septiembre (afio actual). Los rieles tienen
gue estar en la seccion de montaje y colocaci@satdl dia 10.

10.- Actualmente, el coste de adquisicion de deterdos productos, asi como la necesidad de
aprovisionamiento trimestral de la empresa Altegsael siguiente:

Producto Coste unitario € Cantidad en unidades
XM 3,45 340
CcC 12,75 70
PJ 9,6 35

Recibimos una oferta de la empresa Riosol de lodyatos citados con las condiciones siguientes:
a) El producto XM se sirve en cajas de 10 unidadegstedio unitario de 4€
b) El precio unitario del producto CC es de 19,9 €

» Por pedidos superiores a 20 unidades, se aplk% ele descuento comercial.
= Por pedidos superiores a 50 unidades se aplica elebdescuento comercial.
» Por pedidos superiores a 100 unidades se apl&% ele descuento comercial.
= Por embalajes se cobran 32 € por cada 10 unidades

c) El precio unitario del producto PJ es de 10,5 €.

= Se aplica un descuento comercial del 1% para pedidwe 10 y 15 unidades.
= Se aplica un descuento comercial del 1,5% paralpsdie 16 a 50 unidades.
= Se aplica un descuento comercial del 2% para pgdidanas de 50 unidades.

Si el pedido solicitado es inferior a 2.500 €, amgan en factura 10,5 € de portes.

Se pide: Determinar si es interesante la oferta satisfacer las necesidades trimestrales de
produccion.

11.- Una fabrica de puertas de madera necesit@reorana partida de lacas y barnices, ha recibido
oferta y presupuesto de 15 posibles suministraddnegca los pasos que tenemos que seguir para
analizar y valorar las ofertas recibidas.

12.- Durante el proceso de baremacion o valoradéias ofertas preseleccionadas ¢ Qué pasos se
siguen para calcular la puntuacién que corresparala una de las ofertas?

13.- Los siguientes conceptos aparecen en un cuammparativo de ofertas: precio unitario del
articulo, instalacion, resultado del andlisis deruestras, plazo de entrega, demanda del producto,
resultados de unas pruebas de funcionamiento, manéato, transporte, piezas de repuestos, imagen
de la marca, envases, resultado de un estudiosdeafacteristicas técnicas, embalaje, impuestos de
aduana, gastos de carga y descarga, atencioremtieclrappels, periodo de garantia, asistenciectecn
solvencia del proveedor, plazo de pago.

Se pide: Agrupar los conceptos por los factores deleccion.
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14.- La empresa DECOR-HOGAR, S.A. se dedica arlfupa y decoracion de viviendas. Recibe de la
Inmobiliaria LAS VILLAS, S.L., el encargo de pintanas viviendas en construccion cuya entrega
sera entres meses. Las condiciones son: realizeale&ljo en 45 dias y terminar 15 dias antes de la
entrega de llaves (para la inspeccion técnicalizatti pintura de buena calidad; presupuesto total
170.000,00 € (50.000,00 € de material y 120.006,86 mano de obra); penalizacion 20,00 € por cada
dia de retraso.

DECOR-HOGAR, S.A. ha solicitado presupuesto y nmassta varios mayoristas de pinturas y
barnices para adquirir 35.000 kg de pintura blane#e. La informaciéon mas importante extraida de
las ofertas preseleccionadas es la siguiente:

FACTORES EMPRESAS PRESELECCIONADAS

EVALUADOS PATRICIO BEDEJO MORALES

Precio del bote de 2 36,40 35,50 45,00

kg

Descuento Comercial 8% 5% 10%

Embalajes Incluidos 50,00 € Incluidos

Transporte 120,00 € 125,00 € Incluidos

Plazo de entrega A 13 dias del pedido A 10 dias del pedido A 7 dias del pedido

Forma de pago Letra a 90 dias Letra a 60 dias Al contado

Analisis de las Calidad buena Calidad buena Calidad muy buena

muestras

Informes Comerciales Existencias limitadas Stock suficiente Mucho stock
Retraso en la entrege Seriedad en la entreg Entrega puntual

Criterios de evaluacion:

» El departamento de compras se tiene que ajuspaeslipuesto total aceptado por el cliente.

» Para la situacion financiera de la empresa el @gpgono es a los 90 dias, posterior al cobro
gue sera a los 30 dias de terminado el trabajeakn de solicitar un préstamo, el interés anual
es de 3,50% €

= EI tiempo es muy importante debido a la penalizadidie aplica el cliente, por eso se
desestimaran todas las ofertas que incluyan um plezntrega superior a 15 dias.

» Los factores mas importantes para la empresa stisfagcion del cliente por un trabajo de
calidad (material y mano de obra) y entrega puntual

Baremo de puntuacion.

» Factor economico: el 20% al coste unitario y el 1P forma de pago.

» Factor calidad: el 30% al resultado de las muegtnasy buena: 30 puntos, buena: 20 puntos;
aceptable: 10 puntos, regular o inferior: 0 puntos)

» Factores de servicio: existencias o stock del mooe25% (stock suficiente entrega puntual:
25 puntos, stock limitado o retraso en la entr@gauntos); plazo de entrega 15% (entregas en
el mismo dia: 15 puntos, a 1 dia 14 puntos, a £18iguntos..., un punto menos por cada dia
que se retrase la entrega, a 15 dias o mas o puntos

Se pide:
1. Escribir la carta a la empresa PATRICIO S.A sddioito oferta.
2. Evaluar las ofertas y calcular la puntuacién queesponda a cada una.
3. Analizar, en base a los resultados, cuél sersogkepdor adecuado.
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15.- DECOR-HOGAR S.A tiene un fichero de proveedof@ompleta las fichas de los proveedores
que aparecen en la actividad anterior, extrayerdiag ofertas los datos de interés y los que seadan
continuacion.

" El codigo esta formado por las dos primeras letehsiombre seguido del afio y el nUmero
de orden. Por ejemplo, el cddigo de la ultima fiekdA-2010/0123.

" PATRICIO S.A, CIF A 46/444.333 domicilio ¢/ maydt @9 (46024 Nazaret) Valencia. Tf
963.582.556. Fax 963.575.888. Distribuidor del gr&®y¥ MA, pintura, barnices, esmaltes,
revestimiento, herramientas y materiales auxiliares

= VEDEJO, S.L Decoracion y Pinturas, CIF B46/888,3%@micilio en Avda. Constitucién
179 (46019 Valencia) Tf. 963.785.210. Fax 963.742.3Mayorista de pinturas plasticas,
esmaltes, etc. Tratamiento para piscinas, fachatzderas, etc.

Confecciona también la ficha de producto para tuPa Blanca Mate, Cod BM460. Poner en primer
lugar los datos y referencias del proveedor PRAGDIS.A y VERDEJO S.L
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1.

Busqueda de
informacion

Internet

Prensa, radio y television

Publicaciones especializadas

Ferias y exposiciones

Asociaciones empresariales y profesionales
Bases de datos publicas y privadas
Anuarios econdmicos

Otras fuentes

Sobre:

— Condiciones economicas
— Condiciones técnicas

— Servicio postventa

Solicitud de
informacion

3!
Evaluacion y

proveedor

seleccion del ’

Mediante:

— Carta

— Representante

— Visitas personales

Realizacion de:
— Una ficha por proveedor
— Cuadro comparativo

de las condiciones

I.E.S TRASSIERRA (DPTO. ADMINISTRACION)

Criterios de seleccion:
— Econdmicos
— De calidad
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Articulo CODIGO
NO
PROVEEDORES
cODIGO NOMBRE

Observaciones
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Articulo cODIGO
NO
PROVEEDORES
CODIGO NOMBRE

Observaciones
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Proveedor: CODIGO
NO
CIF:
Domicilio:
Localidad: CP
Teléfono: FAX
E-mail:
Productos o servicios que suministra
Condiciones Comerciales
Precio Descuentos Forma de Pago Plazo de entrega
Transporte Seguro Embalajes Servicios

Observaciones
Calidad:

Servicio

Situacion financiera

Facilidades:
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EL PROCESO DE COMPRAS

1°AyF

Proveedor:

CIF:

CcODIGO

NO

Domicilio:
Localidad:
Teléfono:

E-mail:

CP
FAX

Productos o servicios que suministra

Condiciones Comerciales

Precio

Descuentos

Forma de Pago

Plazo de entrega

Transporte

Seguro

Embalajes

Servicios

Observaciones
Calidad:

Servicio

Situacion financiera

Facilidades:
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